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ВВЕДЕНИЕ 
 
Осуществляя закупочную деятельность товаров, предприятия 
воздействуют на поставщиков, добиваясь улучшения качества товаров, 
расширения и обновления ассортимента для удовлетворения 
потребительского спроса. 
Актуальность данной темы обусловлена высокой степенью 
зависимости конечных финансовых результатов деятельности фирмы от 
эффективности осуществления ею коммерческой деятельности. 
Положительно то, что все большее число организаций нашей страны, как 
торговых, так и сфере производства, понимает, что для достижения успеха 
необходимо уделять осуществлению коммерческой деятельности 
значительное внимание. Понятие коммерческой деятельности очень широкое 
и включает в себя множество направлений: ведение договорной работы, 
деятельность в области закупок, формирования ассортимента, управления 
товарными запасами, сбытовая и рекламно-информационная деятельность и 
т.д. Эффективное осуществление деятельности в каждом из этих 
направлений способствует достижению высоких финансовых результатов. 
Все это обусловило выбор темы данной бакалаврской работы. 
Основными требованиями, предъявляемыми к организации закупок 
товаров, являются планомерность, ритмичность и экономичность. 
Предметом исследования данной бакалаврской работы является 
закупочная деятельность оптово-розничного предприятия торговли ООО 
«Метро Кэш энд Керри». 
Объектом исследования является коммерческая деятельность по 
организации закупочной работы. 
Целью исследования является определение рекомендаций по 
совершенствованию закупочной деятельности предприятия ООО «Метро 
Кэш энд Керри». 
Для достижения поставленной цели, необходимо решить следующие 
задачи: 
- раскрыть теоретический аспект сущности закупочной деятельности на 
предприятии; 
- провести анализ основных показателей организационно-
экономической характеристики торгового предприятия ООО «Метро Кэш 
энд Керри»; 
- проанализировать организацию коммерческой работы по закупке 
товаров; 
- оценить результаты закупочной деятельности исследуемого 
предприятия; 
- выявить основные пути совершенствования закупочной деятельности 
на предприятии. 
Методической базой написания данной бакалаврской работы 
послужили различные методы анализа, экономико-статистические, 
экономико-математические, экспертные. 
Теоретической базой послужили научные труды различных 
исследователей, таких как Куимова В.В., Гунякова Ю.В., Щербенко Е.В., 
Панкратов Ф.Г., Серегина Т.К., Дашков Л.П., Памбухчиянц Д.Э, Половцева 
В.П., Осипова Л.В. и др.   
Информационная база анализа представлена данными бухгалтерской и 
статистической отчетности предприятия ООО «Метро Кэш энд Керри» за 
2014 - 2015 гг. 
Структура бакалаврской работы состоит из введения, трех глав, 
заключения, списка использованных источников, приложений. Общий объем 
работы 131 стр. Работа иллюстрирована 54 таблицами, 24 рисунками, 2 
приложениями.  
 
 
 
1 ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ ЗАКУПОЧНОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 
ОПТОВОГО ТОРГОВОГО ПРЕДПРИЯТИЯ 
 
1.1 Сущность и содержание коммерческой деятельности оптового 
торгового предприятия 
 
В литературе можно встретить самые различные определения 
коммерческой деятельности. Наиболее часто встречающиеся дефиниции 
коммерческой деятельности можно объединить в две группы: 
А) коммерческая деятельность –  это сфера товарного обращения; 
Б) коммерческая деятельность – торговые процессы, связанные со 
сменой формы стоимости [16]. 
Сфера товарного обращения – это пространство, поле, на котором 
совершаются многочисленные акты торговли. И отождествлять ее с 
коммерческой деятельностью не корректно, подобно тому, как универмаг 
(сфера деятельности) и совершающиеся в нем процессы продажи и покупки 
– абсолютно неидентичные категории. 
Определения второй группы отрицать нельзя, как и всей накопленной 
системы знаний, с ними связанной. Они добротно вписываются в 
очерченные ими границы. 
В отечественной и зарубежной  экономической литературе существуют 
различные определения коммерческой деятельности.  В Гражданском  
Кодексе РФ (ГК РФ) [1] в статье 2 ГК РФ устанавливается «что 
предпринимательской  является самостоятельная осуществляемая на свой  
страх и риск деятельность, направленная на систематическое  получение 
прибыли…» а в статье 50 (ГК РФ)  указывается «Юридическими лицами  
могут быть организации, преследующие получение прибыли в качестве 
основной цели  своей деятельности (коммерческие организации)  либо не 
имеющие  извлечение прибыли в качестве таковой  цели …»   В базовом  
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деятельности.  
Таблица 1.1 – Определения коммерческой деятельности разных авторов 
Источник, автор Определение коммерческой деятельности 
Толковый 
словарь В.И.Даля  
«торг, торговля, торговые обороты, купеческие промыслы» 
Осипова Л.В., 
Синяева И.М. 
Коммерческая деятельность – совокупность процессов и операций, 
направленных на совершение купли-продажи товаров с целью 
удовлетворения покупательского спроса и  получения  прибыли  
Панкратов Ф.Г., 
Серегина Т.К. 
Коммерческая деятельность – это совокупность торговых процессов 
по осуществлению актов купли-продажи с целью получения прибыли  
Половцева Ф.М. Коммерческая деятельность – совокупность коммерческих операций, 
направленных на эффективную куплю  продажу и  доведения товаров 
до потребителей с ориентацией на спрос и получение реальной  
прибыли  
Гуняков Ю.В.  Коммерческая деятельность в научном осмыслении- это сложная и 
противоречивая система экономических и торгово-технологических 
отношений взаимовыгодной купли-продажи между  субъектами 
рынка.  
Л.П. Дашков и 
О.В. 
Памбухчиянц 
 
коммерческая деятельность в торговле представляет  собой 
совокупность последовательно выполняемых торгово-
организационных операций, которые осуществляются  в процессе 
купли-продажи товаров и оказания торговых услуг с целью получения  
прибыли.  
Куимов В.В. 
Гуняков Ю.В. 
Рубан О.В. 
Коммерческая деятельность как  система отношений торгово-
экономических и торгово-технологических в целях максимизации  
взаимовыгоды для удовлетворения экономических интересов 
продавца и покупателя [30]  
 
Однако при более тщательном рассмотрении этих определений можно 
заметить, что коммерческая теория не может в качестве своего предмета 
рассматривать коммерческую деятельность исключительно как, комплекс 
организационно-технологических процессов, связанных с товародвижением 
от продавца к покупателю. Это предмет таких наук, как логистика, 
организация и проектирование технологических процессов, товароведение. С 
другой стороны, в различных исследованиях все больше внимания уделяется 
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иятия 
оптими
зации 
систе м
ы 
оптов ых 
продаж.  
Для 
достиж
ения 
данной 
цели 
необхо
димо 
решить 
сле дую
щие 
задач и:  
- 
Прове ст
и обзор 
теоре ти
ческих 
основ 
оптими
зации 
оптов ых 
продаж 
торгов ы
х 
пре дпр
иятий: 
анализ 
коммер
ческой 
деятель
ности 
пре дпр
иятий 
оптов ой 
торгов л
и, 
методи
ка и 
методы 
иссле до
вания, 
пути 
повыше
ния;  
- 
Предста
вление 
организ
ационн
о-
правово
й и 
хозяйст
венной 
характе
ристика
; 
- 
Д
анная 
работа 
посвящ
ена 
оптими
зации 
систе м
ы 
оптов ых 
продаж 
с целью 
повыше
ния 
эффекти
вности 
деятель
ности 
торгов о
го 
пре дпр
иятия и 
взаимо
действ и
я со 
внешне
й 
сре дой.  
И
ссле дуе
Д
анная 
работа 
посвящ
ена 
оптими
зации 
систе м
ы 
оптов ых 
продаж 
с целью 
повыше
ния 
эффекти
вности 
деятель
ности 
торгов о
го 
пре дпр
иятия и 
взаимо
действ и
я со 
внешне
й 
сре дой.  
И
ссле дуе
мое 
пре дпр
иятие 
занима
ется как 
оптов ы
ми, так 
и 
рознич н
ыми 
продаж
ами, 
пре длаг
ая 
клиента
м 
большо
й 
ассорти
мент 
товаров
. 
С
огласно 
данным
, 
получен
ным на 
пре дпр
иятии, в 
отсутств
ует 
какая-
либо  
разра бо
танная 
и 
устоявш
аяся 
систе ма 
работы 
с 
ключев
ыми 
клиента
ми, это 
очень 
важный 
вопрос 
для 
иссле ду
емого 
пре дпр
иятия, 
поск оль
ку почти 
65% 
оптов ых 
продаж 
приход
ится на 
трех 
ключев
ых 
клиенто
в. 
Негатив
ным 
момент
ом 
работы 
с 
данной 
систе мо
й 
оптов ых 
продаж 
являетс
я 
стабиль
ное 
сниже н
ие 
объе мо
в 
продаж 
данных 
трех 
ключев
ых 
клиенто
в, 
сле дова
тельно, 
пре дпр
иятие 
снизило 
эффекти
вность 
систе м
ы 
оптов ых 
продаж, 
что 
делает 
актуаль
ной 
выбра н
ную 
тему 
выпускн
ой 
аттеста ц
ионной 
програ м
мы  
Указанн
ые 
обстоят
ельства 
обусл ов
или 
выбор и 
направл
ение 
данного 
иссле до
вания.  
Объект 
иссле до
вания – 
торгов о
е 
пре дпр
иятие.  
Предме
т 
иссле до
вания 
— 
систе ма 
оптов ых 
продаж.  
Цель 
работы: 
разра бо
тать 
меропр
иятия 
оптими
зации 
систе м
ы 
оптов ых 
продаж.  
Для 
достиж
ения 
данной 
цели 
необхо
димо 
решить 
сле дую
щие 
задач и:  
- 
Прове ст
и обзор 
теоре ти
ческих 
основ 
оптими
зации 
оптов ых 
продаж 
торгов ы
х 
пре дпр
иятий: 
анализ 
коммер
ческой 
деятель
ности 
пре дпр
иятий 
оптов ой 
торгов л
и, 
методи
ка и 
методы 
иссле до
вания, 
пути 
повыше
ния;  
- 
Предста
вление 
организ
ационн
о-
правово
й и 
хозяйст
венной 
характе
ристика
; 
- 
Монито
ринг 
внешне
й и 
внутрен
ней 
сре ды;  
- 
Изучени
е 
систе м
ы 
оптов ых 
продаж 
данного 
пре дпр
иятия;  
- 
Разра бо
тка 
меропр
иятий 
повыше
ния 
эффекти
вности 
систе м
ы 
оптов ых 
продаж;  
- 
Оце нка 
эффекти
вности 
разра бо
танных 
меропр
иятий.  
В
 основе 
данного 
исследо
вания 
лежат 
научны
е труды 
ученых 
в 
области 
эконом
ики, 
организ
ации 
торговл
и, 
коммер
ческой 
деятель
ности, 
маркети
нга, 
менедж
мента; 
нормати
вные 
докуме
нты 
Российс
кой 
Федера
ции,  
источни
ки 
информ
ации в  
периоди
ческой 
печати 
и 
мирово
й 
компью
терной 
сети 
Интерн
ет, 
информ
ация, 
получен
ная в 
отделах 
продаж, 
маркети
нга и 
бухгалт
ерии.  
На 
защиту 
выносят
ся:  
- 
результ
аты 
иссле до
ваний и 
анализо
в 
-
разра бо
танные 
меропр
иятия 
оптими
зации 
систе м
ы 
оптов ых 
продаж 
и 
оце нка 
их 
эффекти
вности.  
Практич
еская 
значим
ость.  
Достигн
ут 
результ
ат – 
разра бо
таны 
меропр
иятия 
оптими
зации 
систе м
ы 
оптов ых 
продаж.  
Результ
ат 
данной 
работы 
– 
оптими
зация 
систе м
ы 
оптов ых 
продаж 
конкрет
ного 
торгов о
го 
пре дпр
иятия.  
Апроба
ция 
работы. 
Меропр
иятия 
оптими
зации 
систе м
ы 
оптов ых 
продаж, 
пре дло
женные 
в 
данной 
работе, 
обсуж д
ались 
на 
совеща
ния х 
топ -
мене дж
еров и 
владель
цев 
компа н
ии. 
Был о 
принято 
решени
е об их 
внедре
нии.  
формированию экономических результатов предприятий как следствия 
коммерческих процессов [34].  
Поэтому вполне правомерно будет при рассмотрении сущности 
коммерческой деятельности сосредоточить внимание на этой грани 
коммерческой деятельности. Однако и этот аспект является объектом 
изучения многих экономических наук: экономической теории, экономики 
торговли, финансов и кредита, бухгалтерского учета и других. 
Чтобы точно обозначить то звено в объекте, которое исследуется 
только коммерческой теорией, следует исходить из содержательной 
характеристики совершаемых процессов. В отношении к коммерческой 
деятельности они представляют собой совокупность последовательных 
торговых действий для достижения определенных целей. Торговля есть не 
что иное, как взаимосвязи между продавцом и покупателем. При продаже 
их отношения заключаются в том, что продавцы, стремясь получить некий 
доход, должны постоянно отдавать свой товар покупателям, получая взамен 
денежный или товарный эквивалент. При покупке покупатель оплачивает 
полученный от продавца товар. Таким образом, коммерческая 
деятельность – это совокупность отношений по поводу купли-продажи, 
которая не представляет собой набор исключительно случайных 
взаимосвязей. Они причинно-следственно детерминированы. Действия 
субъектов коммерческой деятельности обусловлены внутренним единым 
универсальным принципом – максимальной полезности, расчета и 
оптимального выбора. Коммерческая деятельность предстает как система 
отношений по поводу купли-продажи с целью максимизации прибыли, 
получения максимальной полезности [15]. 
Типы, виды, формы, методы, в которых проявляются отношения 
купли-продажи, составляют предмет науки о коммерческой деятельности. 
Их познание, систематизация, классификация, измерение позволяют 
раскрыть сущность такого явления, как торговля предприятий и 
организаций, и на этой основе дать оценку достигнутым результатам, 
выявить неиспользованные возможности повышения эффективности 
коммерческой деятельности, обосновать планируемые доходы, 
безубыточный объем продаж, издержки обращения, запас финансовой 
устойчивости. 
До сих пор речь шла в основном об одном субъекте коммерческой 
деятельности – продавце, который вступает в отношения с покупателями в 
надежде получить прибыль. Но и другая сторона этого процесса не 
пассивна. 
Если бы ей это было не выгодно, она просто бы не стала быть 
участником купли-продажи. Особенностью коммерческих отношений 
является то, что их носители не могут быть только продавцами или 
исключительно покупателями. Они всегда совмещают эти функции [14].  
Все виды предпринимательства включают в себя обмен, и всегда 
каждый коммерсант является покупающим продавцом либо продающим 
покупателем (что одно и то же). Покупающий продавец вступает в 
отношения с продающим покупателем, которые формируются на основе 
взаимной заинтересованности, взаимной выгоде сторон, что и находит 
отражение в заключенном коммерческом договоре. 
Коммерческую деятельность, таким образом, можно определить как 
совокупность отношений по поводу купли-продажи с целью получения 
взаимной выгоды. Они и есть предмет коммерческой теории. Но поскольку 
отношения – эти невидимые связи субъектов рынка – находят свое внешнее 
выражение, проявляются в постоянно изменяющихся видах, формах, 
методах, инструментах, экономических результатах торговли, они, 
следовательно, становятся объектом анализа при познании коммерческой 
деятельности [24]. 
Основными принципами разработки коммерческой теории, как и 
любой науки, являются следующие: 
1. Научность. Основные положения, выводы 
исследований коммерческой деятельности должны 
отражать объективную реальность, быть результатом 
анализа конкретных процессов купли-продажи, учитывать 
требования экономических законов, социально-
экономических условий. Требования этого принципа 
предполагают, чтобы изучаемые проблемы освещались 
объективно, не в искаженном виде. Даже самые 
гениальные идеи, как известно, продукты своей эпохи. 
Поэтому их объективная истинность и научная ценность 
определяются только в контексте объективно 
сложившихся условий их функционирования. 
2. Объективность. Анализ должен основываться 
на достоверной информации, отражающей процессы, 
происходящие в коммерческой деятельности. 
3. Комплексность. Данный принцип требует, 
чтобы исследования коммерческой деятельности 
охватывали все её стороны и звенья. 
4. Системность. Согласно этому принципу 
коммерческая деятельность должна рассматриваться как 
система динамичных образований, состоящая из 
взаимосвязанных элементов. Их изучение должно 
осуществляться с учетом внешних и внутренних связей 
[11]. 
Принципы коммерческой деятельности характеризуют максимы 
действия, отражающие нормы, правила осуществления обмена. В 
литературных источниках приводятся разные принципы коммерческой 
деятельности. Например, авторы «Основ коммерческой деятельности» 
называют следующие: 
1) неразрывная связь коммерции с принципами маркетинга;  
2) гибкость коммерции, её направленность на учет постоянно 
меняющихся требований рынка; 
3) умение предвидеть коммерческие риски;  
4) выделение приоритетов; 
5) проявление личной инициативы; 
6) высокая  ответственность за  выполнение принятых  обяза-
тельств по торговым сделкам; 
7)  нацеленность на достижение конечного результата – при-
были. 
Коммерческая деятельность реализует себя через различные обя-
зательно осуществляемые ее субъектами функции, под которыми понимается 
совокупность определенных обязательных действий в процессе обмена, 
которые они должны совершать для достижения своих коммерческих целей. 
В зависимости от обстоятельств эти действия могут выполняться либо 
производителями товаров и услуг, либо предприятиями сферы торговли, 
либо в комбинации, то есть выполнение этих функций может 
распределяться между ними [14]. 
Посредством каких основных функций реализуются отношения 
коммерческой деятельности? Попытаемся не только назвать, но и выяснить 
причины, их вызывающие (табл. 1.2). 
Таблица 1.2 – Коммерческие функции торговых предприятий 
Обстоятельства 
 
Функции 
экономические технологические 
Коммерческая деятельность 
осуществляется на денежной 
основе 
Ф Кредитный договор, хранение, 
инкассация 
Оборудование, сырье, материалы, 
находятся у других предприятий 
МТО Договор поставки, транспортировка, 
складирование, хранение 
Отсутствие 
необходимых товаров 
ЗТ Договор купли-продажи, транспор-
тировка, складирование, хранение 
Коммерческая деятельность 
осуществляется специалистами  
НРС Трудовой договор, доставка к месту 
работы, техника безопасности труда 
Коммерческая деятельность 
строится на основе информации 
И Договор купли-продажи, сбор, 
обработка, хранение 
Наличие произведенной 
продукции 
СТ Договор купли-продажи, складиро-
вание, хранение, транспортировка 
Наличие условии 
для оказания услуг 
ПУ Договор купли-продажи 
 
Из таблицы 1.2 видно, что функции предприятий (экономические и 
технологические): финансовая, материально-техническая, информационное 
обеспечение коммерческой деятельности, закуп товаров, покупка рабочей 
силы, продажа товаров и услуг – объективны. Они обусловлены различными 
обстоятельствами жизнедеятельности фирм. Сердцевиной каждой функции 
являются обменные отношения. Финансовая связана с взаимоотношениями 
данного предприятия с представителями рынка капиталов, материально-
техническая – рынка средств торговли, закуп товаров – рынка продавцов, 
найм рабочей силы – рынка труда, продажа продукции, предоставление 
дополнительных услуг – с покупателями. 
Операции, составляющие  содержание  коммерческой  деятельности,  
делят  на  две  группы. Первую  составляют  действия, связанные  со  сменой  
формы  стоимости, с  актами  купли-продажи. Это  операции, без  которых  
невозможно  нормальное  проведение  первых. К ним  относят: организацию  
хозяйственных  связей  между  продавцами  и  покупателями, изучение  
покупательского  спроса  на  товары, сбытовую  рекламу, посредничество, 
сервисное  обслуживание  покупателей, выполнение  дополнительных  услуг, 
а  также  страхование  товаров  при  их  доставке  покупателям, организацию  
рыночных  исследований. К  коммерческим  функциям  также  относятся  
операции, обеспечивающие  физическое  продвижение  товаров  и  услуг  от  
продавца  к  покупателю. Это – перевозка, упаковка, фасовка, подсортировка, 
хранение, маркировка, сдача-приемка [14].  
Стоимостные отношения коммерческих функций обусловливают их 
экономический аспект, реализация которого происходит с помощью 
внешних механизмов коммерческой деятельности. Видна и другая, ве-
щественная (технологическая) сторона данных функций, которая харак-
теризует не взаимосвязи между субъектами рынка, а их отношения к товару, 
доведению его как потребительной стоимости от производителя к 
потребителю. 
Совокупность всех этих функциональных отношений составляет 
содержание коммерческой деятельности предприятий (рис. 1.1). 
Основные коммерческие функции предприятия:      
 
 
 
           Содержание коммерческой 
                  деятельности 
– финансовое обеспечение процессов обмена 
(Ф); 
– материально-техническое обеспечение (МТО); 
– закуп товаров (ЗТ); 
– найм рабочей силы (НРС); 
– информационная (И); 
– продажа (сбыт) товаров; 
– продажа дополнительных услуг (ПУ); 
Рисунок 1.1 - Содержание коммерческой деятельности 
Представим содержание коммерческой деятельности (рис. 1.2): 
 
 
Рисунок 1.2 - Модель содержания коммерческой деятельности [14] 
 
На модели видно, что экономическое содержание функций не  
одинаково: часть из них направлена на создание необходимых условий для 
достижения главной цели коммерческих предприятий – получения 
прибыли. Они связаны с покупкой капитала, материально-технических 
средств, труда, информации, товаров. Другие обязательные действия в 
процессе обмена – продажа (сбыт) продукции и услуг обеспечивают 
возмещение расходов, которые сопровождают выполнение каждой 
функции, и получение необходимой прибыли. 
Логичную последовательную теорию коммерческой  деятельности  
разработал профессор Гуняков Ю.В. [14] По его мнению – «обмен не 
сводится только  к труду по осуществлению товародвижения, а 
представляет  собой  общественный  процесс, формирования отношений, 
связанных с производством, распределением, потреблением и 
обеспечивающий их единство и динамику, т.е  функционирование 
экономики в целом. Коммерческая деятельность практически охватывает  
весь  воспроизводственный  процесс. Закупка сырья для  производства, заем 
или использование  собственных финансов, страхование рисков, вхождение 
в другие организации или приобретение акций других предприятий или 
государственных заемных обязательств, продажа или закупка на 
определенном этапе  собственных акций или облигаций,  наем (закуп) 
рабочей  силы, использование  своего или стороннего оборудования для  
производства продукта,  сервисное обслуживание оборудования 
(компьютеры, программы, холодильники, подъемные механизмы и др.), 
продвижение товаров и услуг, проведение (закупка) рекламных акций, 
формирование  позитивного имиджа и др. Все эти действия в совокупности 
составляют коммерческую деятельность предприятия. Она через 
взаимовыгодные отношения пронизывает  всю  экономическую 
деятельность  и формирует целостность» [12].  
Будет рассматриваться  коммерческая деятельность в торговле.  В 
таком варианте термин «коммерция» имеет двоякое значение: в одном 
случае он охватывает отрасль торговли, в другом процессы, направленные 
на активизацию и осуществление купли–продажи товаров. Производитель 
изготовляет товар и продает его торговому предприятию. В свою очередь 
торговое предприятие продает этот товар покупателю. Цена купли и 
продажи  регулируется  рынком. 
Любая деятельность,  в том числе и коммерческая,  имеет 
определенную направленность и организуется для достижения 
поставленных целей, которые можно назвать целями функционирования. 
Цель коммерческой деятельности – достижение взаимной выгоды (дохода, 
прибыли). Являясь атрибутом рынка, коммерция формируется на его 
принципах, которые служат непременным условием ее развития.  
Гарантией реализации этих целей,  является содержание 
коммерческой деятельности. Коммерческая деятельность – состоит а) в 
формирования рынка товаров и услуг; б) обосновании направлений и 
масштабов развития их производства; в) в соответствии с потребностями 
общества и отдельных потребителей; г) доведении товаров до потребителей; 
д) организации самого процесса потребления; ж) коммерческом 
посредничестве; з) установлении договорных связей на рынке товаров и 
услуг [12]. 
Выделяют три компонента коммерческой деятельности: производство 
продукции; коммерция (торговля); коммерческое посредничество. 
В современных условиях, когда возрастает роль коммерческой 
деятельности, требуется более полное раскрытие ее сущности и содержания. 
Коммерческая деятельность торговых организаций и предприятий 
охватывает вопросы: а) изучения спроса населения и рынка сбыта товаров; 
б)  выявления, и изучения источников поступления и поставщиков товаров; 
в)организации рациональных хозяйственных связей с поставщиками, 
включая разработку и представление им заявок и заказов на товары;  г) 
заключения договоров на поставку товаров; д) организации учета и 
контроля над выполнением поставщиками договорных обязательств; е) 
организация технологического процесса в месте  продажи; ж) работа  с 
покупателями (реклама, продвижение продаж, укрепление лояльности; з) 
работа с государственными и муниципальными  структурами по 
исполнению законодательства и требований надзорных органов; и) работа с 
местным сообществом по  укреплению доверия и изучения новых 
возможностей для  своего бизнеса. Таким  образом, коммерческая работа 
включает  в  себя: оперативно-организационную, маркетинговую, торгово-
технологическую, финансово-экономическую и социальную  деятельности,   
направленные на удовлетворение потребностей  населения, адаптации  к 
условиям и получения на этой основе выгоды. Коммерческая деятельность 
охватывает торговую деятельность и разнообразные виды 
предпринимательства, связанные со сбытом перепродажей товаров и 
предоставлением услуг, которые осуществляются в торговом  предприятии, 
где соответствующим  образом сорганизуется  взаимодействие различных 
ресурсов (труда, финансов, товаров, материальных условий и др.) [30].  
Коммерческая деятельность осуществляется в конкурентной  среде, 
соответствующего законодательства и, как  правило, превышением товаров 
над  спросом. Коммерческая работа – это стратегически выверенная, но 
динамичная реакция на условия конкурентной среды и конъюнктуры рынка. 
При этом следует  понимать, что коммерческая деятельность 
осуществляется  в условиях действий экономических и государственных 
законов, воздействия внешней среды, конкурентного окружения.  
Для более полного понимания  проблемы проанализируем  условия 
работы  коммерческого предприятия на  рис 1.3.  
 
Рисунок1.3 - Условия коммерческой деятельности [12] 
 
Из рисунка видно,  что коммерческая  деятельность любой организации 
происходит в сложном и взаимозависимом  пространстве. Прежде  всего, она 
работает   в конкретной внешней  среде, в среде  взаимодействия и 
конкурентной  среде и внутренней  среде предприятия. 
Как видно из рисунка 1.3 коммерческая деятельность предприятия 
зависит от внешней среды и среды взаимодействия и работает в 
конкурентной среде, выполняя воспроизводящийся динамичный цикл  во 
внутренней  среде по постоянной адаптации к изменениям окружающих 
сред.  
Управление предприятием осуществляется путем адаптационного 
обеспечения (АО)- на основе исполнения законов и предписаний, реакции на  
информацию о рынках и конкурентах, законодательстве и предпочтениях 
покупателей; информационного обеспечения (ИО) на основе сбора 
информации ее анализа, обеспечения коммуникации внутри подразделений 
предприятия и со внешними  средами; набора обучения и организации 
коллективной деятельности рабочей силы (НОРС), формируя и 
организовывая продуктивную деятельность мотивации и стимулирования 
членов коллектива на достижение поставленных целей; формируя 
финансовое обеспечение (ФО) для всего цикла коммерческой деятельности; 
осуществляя закупочную деятельность (ЗД) необходимого ассортимента 
товаров и услуг; обеспечивая наличие и работоспособность материально 
технических обеспечения (МТО) - условий для проведения этой работы и 
формируя активно сбытовую деятельность(ЗД) товаров и услуг, ценностных 
предложений − как комплекса повторяющихся мер в цикле коммерческой 
деятельности [30]. 
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Рисунок 1.4 – Модель функционального взаимодействия  организации 
 
На рисунках 1.3 и 1.4 видно, что деятельность организации проходит во  
взаимодействии  четырех   сред – внешней, внутренней, среде 
взаимодействия и конкурентной  среде. Такое деление позволяет точнее 
представить всю деятельность и ориентировать  управленческие 
взаимодействия во  внутренней среде предприятия для достижения 
поставленных целей. 
Внешняя  среда  включает  в себя политическую систему, 
законодательство  страны  и региона, международные  Конвенции и 
Соглашения (в том  числе  по отдельным  видам продукции), обычаи, 
традиции местности и народа, решения и позиции  местного самоуправления, 
предпринимательский  климат [12]. 
В большинстве  своем все эти направления формируют для 
предприятия возможности для развития бизнеса на основе  конкурентного 
подхода, в целях развития территории или  страны. Россия приняла 
значительные  усилия для  формирования на ее территории условий  для  
вхождения крупного международного бизнеса и особенно для нормальной 
работы отечественного. Усилия государства и предпринимательского 
сообщества дают результаты и условия для  развития бизнеса в России 
постоянно  улучшаются и находятся на уровне экономически сильных  стран.  
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1.2 Закупка товаров в системе экономических отношений коммерческой 
деятельности 
 
Итак, для того чтобы совершить закуп какого-либо товара, 
необходимо: рабочая сила, материально-техническое обеспечение, 
информация и конечно же финансы. Это подтверждает, что без остальных 
функций коммерческой деятельности закупить товар не возможно.  
По своей экономической природе закупки представляют собой оптовый  
или мелкооптовый товарооборот, осуществляемый торговыми 
предприятиями (юридическими лицами) или частными лицами с целью 
последующей перепродажи закупленных товаров. 
Правильно организованные оптовые закупки дают возможность 
сформировать необходимый  торговый  ассортимент  товаров  для  
снабжения  населения   или розничной торговой сети, осуществлять 
воздействие на производителей  товаров в  соответствии  с   требованиями   
покупательского   спроса,   обеспечивают эффективную работу торгового 
предприятия [29]. 
Стандартное определение общих целей функции закупок таково, что 
компания должна получать необходимое по качеству и количеству сырье в 
нужное время, в нужном месте, от надежного поставщика, своевременно 
отвечающего по своим обязательствам, с хорошим сервисом (как до 
осуществления продажи, так и после нее) и по выгодной цене[53].  
Достижение целей в области управления закупками требует 
выполнения различных стандартных операций, для чего следует рассмотреть 
наиболее характерные задачи, способствующие рационализации системы 
закупок. Типовые задачи закупочной деятельности: 
Основными задачами, решаемыми закупочной деятельности, являются:  
- определение предмета (структуры) закупок;  
- выбор поставщика;  
- определение объема закупок;  
- условия закупок [21].  
Задача определения предмета закупок решается совместно с 
производственным отделом и инженерной службой компании. При этом 
определяются потребности в сырье и материалах, их качественные и 
эксплуатационные характеристики, параметры спецификации. Вся эта 
информация поступает в отдел снабжения (закупок).  
Выбор поставщика требует глубокого анализа рынка интересующей 
фирму продукции, существующих и потенциальных поставщиков, и 
предпочтений наиболее перспективных и эффективных из них [49]. Данный 
вопрос находится полностью в компетенции работников отдела снабжения.  
До настоящего времени не существует общепринятого расчетного 
метода, позволяющего с помощью формализованных приемов вынести 
однозначное суждение, следует ли данное комплектующее изделие 
изготавливать самим или его лучше купить. Решение этого вопроса во 
многом носит творческий, интуитивный характер, зависящий от того, кто 
принимает решение. Но при этом следует руководствоваться вполне 
определенными соображениями. Степень важности рассматриваемых 
факторов и их ранжирование определяются самим лицом, принимающим 
такое решение. Иными словами, принятие такого решения во многом должно 
носить экспертный характер [38]. 
Организация и управление закупочной деятельностью 
На функции отдела закупок в организационной структуре компании 
оказывают влияние такие факторы, как:  
- доля затрат на закупаемое сырье и внешние услуги в расходах 
(доходах) компании;  
- сущность приобретаемой продукции - услуг;  
- ситуация на рынке продукции - услуг, жизненно необходимых для 
компании;  
- наличие возможностей для выполнения данной функции;  
- задачи в области снабжения, способствующие достижению 
организационных целей.  
Службы закупок в компании могут быть построены централизованно и 
децентрализованно. Если компания подходит к процессу с позиции 
децентрализации, служащие отделов будут самостоятельно осуществлять 
закупки, каждый для своего отдела. Преимуществом такого подхода является 
тот факт, что пользователь лучше знает потребности отдела, чем кто-либо 
другой.  
Процесс закупки при этом подходе может осуществляться быстрее. 
Однако по сравнению с децентрализацией у централизованных закупок 
гораздо больше преимуществ, поэтому почти все компании, за исключением 
самых мелких, используют централизованный подход к совершению закупок. 
При осуществлении закупок централизованным путем назначается 
конкретное лицо или создается отдел с полномочиями совершать закупки в 
интересах всех отделов.  
Преимущества централизованных закупок [36]:  
- простота стандартизации купленных материальных ресурсов или 
готовой продукции;  
- отсутствие административного дублирования;  
- возможность совместного (несколькими отделами компании) 
размещения заказа у поставщика с целью получения скидок за большой 
объем заказа;  
- лучший контроль за выполнением обязательств по закупкам;  
- развитие профессиональных навыков специалистов по закупкам за 
счет специализации, профессионального принятия решений и лучшего 
использования времени. Вариант структуры службы закупок предприятия, 
предполагает сосредоточение всех функций закупок предприятия в одних 
руках, например, в дирекции по материально-техническому снабжению. 
Такая структура создает широкие возможности логистической оптимизации 
материального потока на стадии закупок предметов труда [36].  
Организация процесса новой закупки имеет определенные этапы [34]:  
1. Определение потребности в материальных ресурсах.  
2. Определение нужных характеристик и количества товаров - услуг.  
3. Анализ и определение возможных источников снабжения.  
4. Определение цены и условий закупок.  
5. Подготовка и размещение заказа на закупку.  
6. Контроль выполнения заказа и/или экспедирование.  
7. Получение и проверка товаров.  
8. Обработка счета и оплата.  
9. Учет поступлений материальных ресурсов [36].  
Любая закупка начинается с определения общей потребности компании 
и индивидуальных потребностей каждого ее подразделения. Имея такую 
информацию, можно получить материальные ресурсы со склада либо путем 
перемещения избытка товаров из другого подразделения, либо покупая 
новые товары [35].  
Одной из основных проблем в управлении закупками материальных 
ресурсов является проблема выбора поставщика. Важность ее объясняется не 
только тем, что на современном рынке функционирует большое количество 
поставщиков схожих материальных ресурсов, но, главным образом тем, что 
поставщик должен быть надежным партнером товаропроизводителя в 
реализации его логистической стратегии. В связи с этим рассмотрим 
основные этапы выбора поставщика. 
1. Идентификация или переоценка потребностей. Процесс 
управления закупками начинается с определения тех снаб-
женческих трансакций, которые должны быть установлены между 
отделом закупок и конкретными потребителями материальных 
ресурсов (подразделениями) фирмы. В некоторых случаях, 
например, при изменении ассортимента выпускаемой готовой 
продукции может быть пересмотрен состав внутрифирменных 
потребителей и (или) номенклатура материальных ресурсов. 
2. Определение и оценка требований покупателей к 
количеству, качеству, срокам поставки и сервису, прилагаемому к 
товару. Определение и оценка требований покупателей к 
количеству, качеству, срокам поставки и сервису, прилагаемому к 
товару. Как только внутрифирменные потребители и номенклатура 
материальных ресурсов определены, должны быть установлены 
требования к весу, размерам, параметрам поставок, планы и 
спецификации на каждую позицию номенклатуры и определенную 
номенклатурную группу материальных ресурсов. Кроме того, 
должны быть установлены требования пользователей, 
определяющие сервис поставок. 
3. Решение «делать или покупать». Прежде чем определять 
возможных поставщиков, необходимо решить вопрос: не выгоднее 
ли самой фирме производить определенные виды материальных 
ресурсов (например, компоненты для сборки сложных товаров — 
автомобилей, компьютеров и т.п.), чем покупать у других. В атом 
случае для принятия окончательного решения обычно оцениваются 
соответствующие затраты и достижимый уровень качества. 
4. Определение типа закупок: установившиеся (постоянные) 
закупки, модифицированные закупки (в которых меняется 
поставщик или параметры закупаемых товаров), новые закупки 
(закупки, связанные с изменением конъюнктуры рынка). 
5. Анализ поведения рынка. Поставщик может 
функционировать в различной рыночной среде и типе рынка: 
монополистическом, олигополистическом, высококонкурентном. 
Знание и анализ рынка поставщиков помогают логистическому 
персоналу фирмы определить количество возможных поставщиков, 
позицию на рынке, профессионализм и другие факторы, 
позволяющие правильно организовать закупки. 
6. Идентификация всех возможных поставщиков и их 
предварительная оценка. Эта логистическая операция включает 
определение всех возможных поставщиков определенного вида 
(номенклатуры) материальных ресурсов, которые могут 
удовлетворить требования внутрифирменных пользователей. 
Важным моментом является включение в этот список тех фирм-
поставщиков, услугами" которых товаропроизводитель ранее не 
пользовался. 
7. После отбора наиболее подходящих поставщиков 
продукции происходит окончательный выбор поставщика. При 
этом используется метод многокритериальной оценки, 
включающий такие показатели как уровень цены, надежность 
поставок, качество сопутствующего сервиса и др. 
8. Реализация процесса поставок конкретной номенклатуры 
товаров от поставщика посреднической фирме: оформление 
договорных отношений, передача прав собственности на 
продукцию, транспортировка, грузопереработка, хранение, 
складирование и т.п.  
9. Контроль и оценка выполнения закупок. После завершения 
процесса доставки должен быть организован входной контроль 
качества продукции (данная процедура для надежных 
поставщиков, особенно при применении технологии JIT, может 
отсутствовать). Эффективность управления закупками оценивается 
в результате непрерывного контроля и аудита выполнения условий 
договоров по срокам, ценам, параметрам поставок, качеству 
продукции и сервиса [35].        
Выбор поставщика составляет важную часть функции закупок. Среди 
основных сведений, которые могут храниться как в электронном виде, так и в 
книгах учета, в отделе закупок должна быть информация о действующих 
контрактах с поставщиками, в соответствии с которыми размещаются заказы, 
товарная классификация закупленных изделий, реестр поставщиков. Анализ 
и выбор поставщика, являющиеся вопросами субъективной оценки, ведут к 
размещению заказа. Большинство компаний применяют простую форму 
оценки предложений при их анализе, но универсальной практики в этом не 
существует. Многие заказы размещаются в результате тендера, например, 
после ознакомления с прайс-листом или в ходе переговоров [36].  
Учитывая разбиение товаропотока на звенья (рис. 1.5), управляющие 
воздействия на внутренние факторы предприятий оптового звена 
товаропроводящей сети делятся на следующие группы:  
1) управление закупочной деятельностью;  
2) управление обработкой товаров;  
3) управление сбытовой деятельностью.  
Управление сбытовой деятельностью предприятиями оптового звена 
товаропроводящей сети с точки зрения товаропотока включает воздействие 
на продвижение товаров на рынок, организацию информационного обмена с 
клиентами, способы получения заявок, а также на варианты доставки товаров 
до заказчиков. Обработка в этом смысле будет заключаться в организации 
разгрузки товаров, поступивших от поставщиков, их складировании и 
хранении, а также формировании отгрузочных партий. Во всех 
рассматриваемых и имеющихся в системе случаях центральным звеном 
успешной деятельности выступает управление ассортиментом и товарными 
запасами.  
 
Рисунок 1.5 - Предприятие оптового звена товаропроводящей сети  как 
объект товаропотока [12] 
 
В этой связи рассмотрим способы управления ассортиментом и 
товарными запасами при осуществлении закупочной деятельности на 
предприятиях оптового звена товаропроводящей сети. Под управлением 
ассортиментом и товарными запасами при закупочной деятельности мы 
понимаем деятельность предприятия, направленную на формирование такого 
ассортимента товаров и товарных запасов, которые позволяют наиболее 
полно и с достаточной экономической эффективностью достичь 
поставленных организацией целей. Целью может выступать рост продаж, 
охват заданной доли рынка, доведение значений товарооборота или прибыли 
до определенного уровня, получение максимальной прибыли и т.д.  
Управление ассортиментом и товарными запасами при осуществлении 
закупочной деятельности подразумевает принятие управленческих решений, 
поэтому уместно его сопоставление с общей технологией разработки 
управленческих решений, наиболее полно описанной Э.М. Результат 
наложения технологии работы с ассортиментом и товарными запасами на 
общую последовательность представлен на рис. 1.6.  
 
 Рисунок 1.6 - Технология управления ассортиментом и товарными 
запасами  в оптовой компании [12] 
 
Управление ассортиментом и товарными запасами при закупочной 
деятельности на предприятиях оптового звена товаропроводящей сети будет 
включать следующие операции:  
− сбор и обработка информации о спросе на товары;  
− формирование товарного ассортимента;  
− организация непрерывности поставок;  
− формирование заявок;  
− организация доставки от поставщика.  
М.Е. Оганесян и Е.К. Амбранова отмечают, что первостепенными 
среди внутренних факторов, влияющих на эффективность использования 
торгового капитала, являются ассортимент торговой организации и 
эффективность управления товарными запасами. А в подтверждение этому 
приводится пример из практики, когда 52,5 % товарного ассортимента 
приносят компании всего 1,5 % выручки, что ведет к потерям на 
обслуживание этого товара, а также замораживает денежный ресурс на 
неизвестный срок. Противоположная ситуация – нехватка товара, его 
дефицит [12].  
Таким образом, в данном случае управляющее воздействие исходит со 
стороны закупочной деятельности. Оба из отмеченных аспектов входят в 
список «устойчивых конкурентных преимуществ», они оказались в списке 
первых факторов, выделяемых заказчиком. Их взаимное влияние, а также 
отражение на эффективности работы предприятия можно найти у Роберта С. 
Каплана и Дэйвида П. Нортона.  
Данные аспекты можно рассматривать в иерархии важности влияния на 
конкурентоспособность. Так, если в ассортименте торгового предприятия 
существует ряд эксклюзивных позиций, то вне зависимости от стабильности 
присутствия этого товара покупатель будет обслуживаться именно на том 
предприятии, где имеются данные позиции, т.е. ассортимент имеет самую 
высокую степень влияния на конкурентоспособность. Постоянство наличия 
товара в запасе предприятия имеет меньшую важность влияния на 
конкурентоспособность. Например, два конкурирующих предприятия имеют 
одинаковый ассортимент, но в одном из них товар присутствует 
непостоянно. Понятно, что покупатель будет стремиться туда, где он 
уверенно приобретет необходимый товар. Данная ситуация возможна лишь 
при фиксированной ценовой политике исследуемого предприятия [12]. 
 
 
1.3 Подходы к оценке эффективности закупочной деятельности оптового 
торгового предприятия 
 
Для оценки эффективности коммерческой деятельности торгового 
предприятия чаще всего используют систему показателей. Обоснование 
необходимости их применения дано в теории множественности целей, 
основу которой составляет системных подход к описанию предприятия, что 
предполагает существование в системе иерархии целей и, соответственно, 
критериев их достижения. 
При использовании системы показателей торговых предприятий 
предусматривается применение дедуктивного метода, т.е. построение некого 
синтетического показателя, обобщающего результаты коммерческой 
деятельности, а затем отбор частных показателей [39]. 
Эффективность применяемых методов продажи характеризуется 
следующими показателями: экономическими, социальными, 
технологическими. 
Экономический эффект внедрения прогрессивных форм продажи 
товаров и обслуживания покупателей достигается за счет увеличения 
пропускной способности торговых объектов, роста их товарооборота, 
улучшения использования торговых площадей и торгово-технологического 
оборудования, снижения затрат, повышения производительности труда 
торговых работников и др. 
Экономические показатели эффективности форм розничной продажи 
товаров представлены на рисунке 1.7. 
Основным показателем при анализе закупочной деятельности является 
объем закупок. Поэтому для оценки эффективности деятельности торговой 
организации в данном направлении, в первую очередь, необходимо 
проанализировать динамику общего объема закупок и его структуры. 
Структура объема закупок должна быть представлена как в разрезе товарного 
ассортимента, так и по каждому из поставщиков [20]. 
   
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
Рисунок 1.7 - Экономические показатели определения эффективности 
коммерческой деятельности [33] 
 
Во многом эффективность закупочной деятельности зависит от выбора 
поставщиков. Оценить, насколько этот выбор правильный, можно с 
помощью следующих показателей: 
а) частота и характер неисполнения (ненадлежащего исполнения) 
поставщиком договорных обязательств; 
б) количество и удельный вес поставок некачественного товара; 
в) нарушение установленных сроков поставок по вине поставщика; 
г) количество и удельный вес поставок товаров в ненадлежащем 
количестве и ассортименте; 
д) устойчивость условий договора - наличие внесения изменений в 
договор по наиболее значимым пунктам (цена, ассортимент, сроки и 
количество); 
е) доходность сделки с данным поставщиком (определить сумму 
валового дохода от продажи товаров данного поставщика, удельный вес в 
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общей сумме валового дохода, долю затрат на совершение сделки в сумме 
валового дохода от сделки). 
Расчет данных показателей необходимо проводить по каждому 
поставщику отдельно, что позволит при сравнении результатов выявить 
наиболее надежных и выгодных партнеров [26]. 
В качестве показателя эффективности работы с поставщиками может 
выступать наличие необоснованной и/или просроченной кредиторской 
задолженности, так как своевременная оплата товаров и услуг говорит об 
удовлетворительном финансовом состоянии организации, что характеризует 
его как надежного партнера, позволяет прибегнуть к услугам банка по 
кредитованию оборотных средств и наладить новые деловые контакты. 
Одним из основных направлений закупочной деятельности является 
формирование ассортимента. Эффективность данной работы определяется в 
первую очередь таким показателем, как рентабельность ассортимента. Под 
рентабельным ассортиментом понимают такой ассортиментный набор, 
который в своей совокупности обеспечивает получение хозяйствующим 
субъектом запланированного размера прибыли. 
Состояние товарного ассортимента торговой организации 
характеризуют следующие показатели:  
Широта ассортимента - количество групп и подгрупп товаров, 
включенных в торговый ассортимент. 
Структура ассортимента - это соотношение групп, подгрупп, видов и 
разновидностей товаров в ассортименте [11]. 
Полнота ассортимента - это соответствие фактического наличия 
товаров установленному ассортиментному перечню. 
Устойчивость (стабильность) ассортимента - это бесперебойное 
наличие товаров по их видам и разновидностям, заявленным в 
ассортиментном перечне. 
Обновляемость ассортимента - пополнение ассортимента новыми 
разновидностями товаров в соответствии с ассортиментной политикой 
предприятия. 
Важнейшей составляющей коммерческой деятельности торговой 
организации по закупкам товаров является управление товарными запасами. 
От того, насколько грамотно и рационально осуществляется управление 
товарными запасами, зависит эффективность всей деятельности фирмы. 
Главным критерием оценки эффективности управления товарными 
запасами является оборачиваемость товарных запасов [14]. Данный 
коэффициент отражает скорость реализации запасов. Чем он ниже - тем 
меньше средств вложено в наименее ликвидную часть текущих активов. 
Основными составляющими деятельности по управлению запасами 
являются: определение оптимального размера товарных запасов и 
заказываемой партии товаров, а также частоты завоза товаров, которые 
зависят, в первую очередь, от объема спроса (оборота). 
В розничной торговле при расчете оптимального размера товарных 
запасов и заказываемой партии целесообразно исходить из объема 
реализации за определенный период, например, за месяц. В качестве 
критерия оптимальности выбирают минимум суммы транспортно-
заготовительных расходов и расходов на хранение. И те, и другие зависят от 
размера заказа, однако характер зависимости каждой из этих статей расходов 
от объема заказа разный: транспортно-заготовительные расходы при 
увеличении размера заказа, очевидно, уменьшаются, так как закупки и 
перевозки осуществляются более крупными партиями и, следовательно, 
реже; расходы по хранению растут прямо пропорционально размеру заказа 
[11]. 
Таким образом, эффективность коммерческой деятельности по 
управлению товарными запасами зависит не только от скорости 
оборачиваемости товарных запасов, но и от рентабельности затрат, 
связанных с осуществлением закупок. 
Оценка уровня выполнения договора (контракта) поставки товаров, 
достаточно однородных, узко ассортиментных, измеряемых в натуральных 
величинах, характеризуется следующими величинами, формулы которых 
приводятся ниже [20]: 
- уровень (степень) выполнения договорных обязательств: 
qi д
qi ф
n 
;                                                                     (1.1) 
абсолютный размер отклонения поставки от условий договора (размер 
недопоставки или лишней поставки): 
qi дqi фn  ;                                                                   (1.2) 
где qiф  и  qid  - количество поставленного i-го товара соответственно 
по договору и фактически. 
Если расчет данного показателя осуществляется в натуральных 
единицах, то сопоставимость числителя и знаменателя показателя 
выполнения договорных условий автоматически обеспечена. Когда же расчет 
ведется в стоимостных единицах (а это неизбежно в анализе в широко 
ассортиментной и неоднородной продукции), то следует строго соблюдать 
принцип обеспечения сопоставимости цен в числителе и знаменателе 
показателя уровня отклонения. Если по условиям договора поставка 
учитывалась в текущих, изменившихся ценах, то формулы показателей 
относительного уровня (индекса, Iд) и абсолютного размера соответствия 
поставки договорным условиям примут следующий вид [51]: 
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где pid  и  piф  - цены i-го товара соответственно по договору и 
фактические; 
m   -  число i-х товаров [20]. 
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Отклонение от суммы поставки, предусмотренной договором, может 
быть обусловлено как количественным фактором, так и ценностным. Чтобы 
определить реальное соответствие объема (количественного фактора) 
поставки  условиям договора, необходимо пересчитать фактическую 
поставку в цены того периода, когда был заключен договор.  
Важным условием выполнения договора (контракта} является 
соблюдение определенного уровня качества товара (соответствия эталонному 
образцу, но согласованному перечню параметров). При сертификации 
качества товара сочетаются методы лабораторных испытаний и балльная 
система экспертных оценок, которая охватывает как «жесткие», 
технологические параметры товара, так и «мягкие», преимущественно 
эстетические, эргономические, бихевиористские признаки. В зависимости от 
степени важности параметра качества ему присваивается ранг (вес), который 
позволяет обеспечить объективную интегрированную оценку качества и 
соответствия условиям, оговоренным контрактом [39].  
Общий показатель качества представляет собой среднюю 
арифметическую взвешенную величину из индивидуальных показателей 
качества (суммы баллов), где в роли весов выступают присвоенные 
экспертным путем всем параметрам товара величины в соответствии с 
важностью качественных признаков: 



n
i
i
n
i
ii
кач
W
WK
K
                                                                             (1.5) 
где Кi - индивидуальный показатель качества;  
Wi  - вес i-го параметра товара. 
Соответствие объемов фактического поступления товаров объемам, 
предусмотренным заключенными контрактами - для проведения такого 
анализа используется показатель «коэффициент поставки» [20]: 
Кп=Оф×100 / Ок,                                                                                      (1.6) 
где Кп - коэффициент поставки товаров на предприятие, в %; 
Оф - фактическая сумма (количество) поступления товаров на 
предприятие (в сопоставимых ценах); 
Ок - сумма (количество) поступления товаров на предприятие, 
предусмотренная заключенными контрактами. 
Анализ эффективности доставок следует проанализировать путем 
сравнения их с расчетными показателями: 
ОЗ = 2×v×p/c×s,                                                                                      (1.7) 
где ОЗ - оптимальная партия заказа; 
V - годовой объем спроса (т/о); 
P - стоимость подачи одного заказа; 
C - стоимость единицы продукции; 
S -  издержки на единицу хранения. 
Анализ стабильности товароснабжения осуществляется по формуле: 
К стаб. =Пф1+Пф2+Пф3+…..+Пфn / Ппn,                                            (1.8) 
где  К стаб - коэффициент стабильности товароснабжения;   
Пф - фактическая поставка; 
Пп - планируемая поставка по договору; 
n- количество поставок.    
Расчет коэффициента ритмичности товароснабжения производится по 
следующей формуле:  
Кр =  Пф /    Пп,                                                                                  (1.9) 
где Кр - коэффициент ритмичности товароснабжения; 
Пф - фактическая поставка  за исследуемый период; 
Пп - поставка по графику за каждый период времени [34].  
 
 
 
 
 
 
ЗАКЛЮЧЕНИЕ 
 
В литературе можно встретить самые различные определения 
коммерческой деятельности. Наиболее часто встречающиеся дефиниции 
коммерческой деятельности можно объединить в две группы: 
А) коммерческая деятельность –  это сфера товарного обращения; 
Б) коммерческая деятельность – торговые процессы, связанные со 
сменой формы стоимости. 
Коммерческую деятельность, таким образом, можно определить как 
совокупность отношений по поводу купли-продажи с целью получения 
взаимной выгоды. Они и есть предмет коммерческой теории. 
Логичную последовательную теорию коммерческой  деятельности  
разработал профессор Гуняков Ю.В. По его мнению – «обмен не сводится 
только  к труду по осуществлению товародвижения, а представляет  собой  
общественный  процесс, формирования отношений, связанных с 
производством, распределением, потреблением и обеспечивающий их 
единство и динамику, т.е  функционирование экономики в целом. 
Коммерческая деятельность практически охватывает  весь  
воспроизводственный  процесс. 
Коммерческая деятельность осуществляется в конкурентной  среде, 
соответствующего законодательства и, как  правило, превышением товаров 
над  спросом. Коммерческая работа – это стратегически выверенная, но 
динамичная реакция на условия конкурентной среды и конъюнктуры рынка. 
Итак, для того чтобы совершить закуп какого-либо товара, 
необходимо: рабочая сила, материально-техническое обеспечение, 
информация и конечно же финансы. Это подтверждает, что без остальных 
функций коммерческой деятельности закупить товар не возможно.  
По своей экономической природе закупки представляют собой оптовый  
или мелкооптовый товарооборот, осуществляемый торговыми 
предприятиями (юридическими лицами) или частными лицами с целью 
последующей перепродажи закупленных товаров. 
Достижение целей в области управления закупками требует 
выполнения различных стандартных операций, для чего следует рассмотреть 
наиболее характерные задачи, способствующие рационализации системы 
закупок. 
Управление ассортиментом и товарными запасами при осуществлении 
закупочной деятельности подразумевает принятие управленческих решений, 
поэтому уместно его сопоставление с общей технологией разработки 
управленческих решений. 
METRO Cash & Carry представлена в 29 странах более 700 центрами 
мелкооптовой торговли. В 2012 году объем продаж компании достиг около 
32 миллиардов евро. Численность сотрудников превысила 120 000 человек по 
всему миру. METRO Cash & Carry – торговое подразделение METRO 
GROUP, одной из крупнейших и наиболее интернациональных торговых 
компаний мира. 
Объектом нашего исследования является гипермаркет компании 
«МЕТРО Кэш энд Керри» по адресу г. Красноярск, ул. Кутузова, 1 ст196 . 
За 2015 год согласно штатному расписанию численность работников 
увеличилась на 22 человека по сравнению с 2014годом. Основная часть 
работников – это обслуживающий персонал (удельный вес группы 
составляет 61, 7 % или 627 человек), их количество по сравнению с прошлым 
годом увеличилось на 7 человек, что оценивается положительно. В 2015 году 
произошло увеличение административного персонала на 3 человека и рост 
вспомогательного персонала на 12.  
Анализ  персонала предприятия свидетельствует о том, что персонал 
имеет достаточные знания, опыт, может выполнять возлагаемые на них 
функции, но имеются резервы для повышения производительности труда. 
Оборот розничной торговли  предприятия ООО «Метро Кэш энд 
Керри» в 2015 г. уменьшился на 139978 тыс. руб. или на 7 % и составил 
1854916 тыс. руб. Произошел рост рентабельности предприятия на 2,5 % и 
рентабельности конечной деятельности предприятия на 2,3 %. Чистая 
прибыль по сравнению с прошлым годом увеличилась на 33291 тыс. руб. или 
на 23,6 % и составила на 2015 год 174183 тыс. руб. 
Обобщающий коэффициент свидетельствует о высоком уровне 
обслуживания гипермаркета «Метро Кэш энд Керри». Предприятие имеет 
высокую культуру обслуживания. 
Наибольшую долю среди поставщиков составляют производители 85,7 
%, это объясняется тем, что крупной розничной торговой компании выгоднее 
закупать товар у производителей, чем переплачивать посредникам. 83 % 
поставщиков находятся вне Красноярского края.  
На предприятии ООО «Метро Кэш энд Керри» ответственным за 
организацию договорной работы с поставщиками является отдел закупа. 
ООО «Метро Кэш энд Керри» своевременно и правильно заключает договор  
поставки с поставщиками, а также осуществляет постоянный контроль за их  
исполнением. 
На основе анализа показателей ассортимента красноярского филиала 
компании «Метро Кэш энд Керри» можно сделать следующие выводы: 
ассортимент товаров удовлетворяет спрос по широте и глубине ассортимента 
продовольственных товаров, показатели свидетельствуют о высокой 
устойчивости ассортимента, но обладает достаточно низкой обновляемостью. 
Наиболее доходными товарными группами для гипермаркета «Метро 
Кэш энд Керри» является фасованная продукция (сухое молоко, сухофрукты, 
печенье и т.д.), а также отдельные позиции вино-водочных изделий местного 
производства. 
Наименее доходными является продукция отечественных, и в частности 
красноярских производителей (Камарчагское молоко, Красноярский хлеб и др.), 
так как магазин для поддержания своей конкурентоспособности должен 
устанавливать на данную продукцию минимальную цену. Однако, по ряду 
позиции (мин, газ. Вода Тагарская, чай Орими-Трейд и др.), несмотря на 
минимальную торговую надбавку, происходит снижение объема продаж.  
Исследуемой организации ООО «Метро Кэш энд Керри» необходимо 
стремиться к расширению закупок продукции у местных производителей, 
поскольку это приведет к снижению себестоимости закупки товаров, 
повышению рентабельности продаж  и ускорению логистического процесса 
на предприятии. По этой причине мы предлагаем исследуемой организации  
проект переработки плодовоовощной продукции и расширение ассортимента 
за счет замороженных плодовой и овощей из сырья местных производителей. 
В виду того, что такая товарная группа ООО «Метро Кэш энд Керри» 
как овощи и фрукты имеет значительную долю в продажах и стоит на 2-ом 
месте по количеству занимаемой площади после алкогольной продукции, 
также и по объему продаж, а эта продукция реализуется преимущественно в 
свежем виде, у компании возникают значительные товарные потери, так как 
срок хранения такой продукции короткий. 
Предлагаем, в первую очередь,  для снижения товарных потерь и во-
вторую – для увеличения прибыли, осуществлять шоковую заморозку 
фруктов и овощей для последующей реализации потребителям (для 
общепита, кондитерских, для обычных граждан) в сезон. 
Проведенное исследование свидетельствует о существовании 
необходимости расширения ассортимента за счет продажи замороженных 
плодов и овощей и выходом с этой группой товаров на новые рынки сбыта. 
Рассмотрим проект по внедрению новой продукции и рассчитаем его 
экономическую эффективность. 
Стоимость указанного оборудования составляет 778 тыс.руб., 
стоимость СМР – 10% от стоимости оборудования. Стоимость комплекса 
приведена без учета цен специального низкотемпературного масла, фреона 
R22 и монтажных материалов. 
Вторым проектом будут выступать мероприятия повышения 
эффективности управления товарными запасами предприятия. 
Согласно проведенной оценки эффективности по совершенствованию 
закупочной деятельности можно сделать вывод, что после внедрения проекта 
закупа сырья у местных поставщиков и шоковой заморозки сырья для 
реализации оптом (при фасовке 25 кг) и в розницу (фасовка 1 и 2,5 кг); а 
также системы контроля за товарными запасами, исследуемый бизнес будет 
являться более эффективным, что приведет к увеличению финансовых 
результатов, устойчивости экономического положения и более 
качественному функционированию системы управления и выживанию в 
долгосрочной перспективе. 
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